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AKADEMIA HANDLOWCA 360°

Poziom 1: Profesjonalny Handlowiec — Fundament skutecznej sprzedazy —
2 dni

Szanowni Panstwo,

Skuteczna sprzedaz jest efektem swiadomie prowadzonego procesu, umiejetnosci budowania
relacji oraz wtasciwego rozpoznawania potrzeb Klienta.

Z naszych doswiadczen wynika, ze Handlowcy najczesciej tracg szanse sprzedazowe nie z
powodu stabej znajomosci produktu, lecz dlatego, ze zbyt szybko prezentujg oferte, konkurujg ceng
zamiast wartoscig i nie prowadzg rozmowy wedtug uporzagdkowanego modelu.

Poziom | Akademii Handlowca 360° stanowi fundament profesjonalnej sprzedazy. Program
rozwija umiejetnosci prowadzenia rozmowy handlowej — od pierwszego kontaktu z Klientem, poprzez
diagnoze potrzeb i budowanie wartosci oferty, az do skutecznej finalizacji sprzedazy.

Warsztat ma charakter praktyczny. Uczestnicy pracuja na wiasnych przyktadach, ¢wiczg z
wykorzystaniem kamery i poznajg narzedzia, ktére moga wdrozy¢ do codziennej pracy juz nastepnego
dnia.

W oparciu o nasze doswiadczenia identyfikujemy 5 najczesciej wystepujacych wyzwan:

1. Handlowcy koncentrujg sie na prezentacji produktu zamiast na zrozumieniu potrzeb Klienta.
Rozmowy sprzedazowe prowadzone sg intuicyjnie, bez uporzagdkowanego procesu dziafania.
Argumentacja opiera sie na cechach produktu zamiast na wartosci dla Klienta.

Obnizanie ceny staje sie podstawowym sposobem zdobywania zamdwien.

Potencjat sprzedazowy wielu spotkan nie jest wykorzystywany z powodu zbyt stabego
przygotowania i niewtasciwej finalizacji rozmowy.

D> P

Czego najczesciej brakuje Handlowcom?

7 Swiadomego prowadzenia procesu sprzedazy od pierwszego kontaktu do finalizacji.
7 Umiejetnosci budowania zaufania i profesjonalnych relacji z Klientem.

7 Skutecznego diagnozowania rzeczywistych potrzeb i motywacji zakupowych.

7 Dopasowania sposobu prezentacji oferty do oczekiwar rozméwcy.

7 Standardéw prowadzenia rozmowy handlowej zwiekszajacych skuteczno$é sprzedazy

Dlatego proponujemy program, ktérego celem nie jest przekazanie katalogu technik sprzedazy.
Program zostat zaprojektowany tak, aby uczestnicy przepracowali fundament profesjonalnej
sprzedazy — Swiadome prowadzenie rozmowy handlowej, budowanie relacji z Klientem oraz
skuteczne rozpoznawanie potrzeb jako podstawe dalszych etapdw procesu sprzedazy.

Warsztat koncentruje sie na rozwijaniu praktycznych umiejetnosci prowadzenia rozmowy
sprzedazowej, wykorzystaniu psychologii decyzji zakupowych, budowaniu wartosci oferty oraz
¢wiczeniu rzeczywistych sytuacji handlowych z wykorzystaniem informacji zwrotnej i analizy
zachowan uczestnikow.
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Dla kogo?

Handlowcy B2B i B2C. i
Doradcy Klienta.

Przedstawiciele Handlowi. i

Opiekunowie Kluczowych Klientédw
rozpoczynajacy rozwoéj kompetencji
sprzedazowych.

Rezultaty szkolenia:

Po zakonczeniu programu uczestnicy:
Swiadomie prowadzg proces sprzedazy od pierwszego kontaktu do finalizacji,

Buduja profesjonalne relacje zwiekszajgce zaufanie klienta,

Rozpoznajg potrzeby, motywacje oraz sposéb podejmowania decyzji zakupowych,
Prowadzg rozmowy sprzedazowe z wykorzystaniem uporzgdkowanego modelu dziatania,
Prezentujg oferte w oparciu o wartos¢ dla klienta, a nie wytgcznie o cechy produktu,
Opracowujg indywidualny plan rozwoju wtasnych kompetenc;ji sprzedazowych.
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Metody realizacji:

Cwiczenia indywidualne. #
Cwiczenia zespotowe. i
Symulacje rozméw sprzedazowych.

Case study. i
Interaktywny wyktad.
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Specjalisci odpowiedzialni za rozwéj
sprzedazy.

Osoby rozpoczynajgce prace w
sprzedazy oraz Handlowcy z krétkim i
$rednim stazem.

Testy i autodiagnozy z omdéwieniem.
Scenki sprzedazowe z kamerag
(opcjonalnie).

Analiza rzeczywistych sytuacji
uczestnikow
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Program warsztatu

Modut 1. Profesjonalny Handlowiec — Fundament skutecznej sprzedazy

Cel modutu: Zbudowanie $wiadomego modelu prowadzenia procesu sprzedazy oraz

profesjonalnej postawy handlowca.
Rola wspétczesnego handlowca.

Proces sprzedazy GM.

Model AOR Maderthanera.
Przygotowanie do rozmowy handlowe;j.
Pierwsze 30 sekund spotkania.

Najczestsze btedy handlowcéw, czyli dekalog ,jak nie robi¢?”

Modele i techniki
o AOR Maderthanera.
o Model Procesu Sprzedazy GM.
o Checklista przygotowania do spotkania.
o Technika pierwszego wrazenia.

Cwiczenie: ,Pierwsze 3 minuty”. Uczestnicy prowadza rozpoczecie rozmowy z nowym

klientem. Analiza wedtug modelu AOR.

Warsztat praktyczny:
o Analiza rzeczywistych rozmow uczestnikow.
o Informacja zwrotna.
o Powtdrzenie rozmowy.

Narzedzie wdrozeniowe: Model Procesu Sprzedazy GM

www.grupamanagerska.pl
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Modut 2. Psychologia decyzji zakupowych i diagnoza potrzeb Us&ulﬁ[}{ﬂé;ﬁ&l

Cel modutu: Nauczy¢ odkrywania rzeczywistych potrzeb i motywacji zakupowych.
Psychologia decyzji zakupowych.
Potrzeby jawne i ukryte.
Zadawanie pytan.
Rozpoznawanie motywacji klienta.
Modele i techniki:
o Lejek pytan.
o SPIN (wybrane elementy).
o Parafraza.
o Pytania pogtebiajace.
Cwiczenie GM: ,Dlaczego klient naprawde kupuje?”. Analiza rzeczywistych przypadkéw
uczestnikow.
Warsztat praktyczny:
o Budowanie sekwencji pytan.
o Scenki diagnostyczne.
o Kamera. - opcja
o Feedback.
Narzedzie wdrozeniowe: Arkusz Diagnozy Potrzeb Klienta

Modut 3. Budowanie wartosci i prezentacja oferty

Cel modutu: Nauczy¢ sprzedazy wartosci zamiast ceny.
Cecha - zaleta — korzys¢.
Budowanie wartosci.
Argumentacja.
Obrona ceny.
Dopasowanie argumentow do potrzeb.
Prezentacja oferty.
Modele i techniki:
o PCK.
FAB.
CAB.
Lejek argumentacyjny.
Jezyk korzysci.
Storytelling.
o Dowdd spoteczny.
Cwiczenie GM: , Sprzedaj warto$¢, nie produkt”. Przygotowanie i prezentacja wtasnej oferty z
wykorzystaniem poznanych technik.
Warsztat praktyczny:
o Kamera - opcja
o Informacja zwrotna.
o Analiza argumentacji.
o Korekta prezentacji.
o Powtdrzenie wystgpienia.
Narzedzie wdrozeniowe: Model Budowania Wartosci Oferty

O O O O O
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Modut 4. Praca z obiekcjami i finalizacja sprzedazy

Cel modutu: Rozwijanie umiejetnosci prowadzenia klienta do decyzji zakupowej.
Przyczyny obiekc;ji.
Rodzaje obiekcji.
Obrona ceny.
Rozpoznawanie sygnatéw zakupowych.
Finalizacja sprzedazy.
Modele i techniki:
o Technika uprzedzania obiekgji.
Technika odwracania obiekgji.
Bilans zyskow.
Finalizacja alternatywa.
Finalizacja podsumowaniem.
Finalizacja domniemaniem.
Finalizacja wyborem.
o Rozbicie cenowe.
Cwiczenie GM: ,,Moment Prawdy”. Symulacje rozméw z klientami zgtaszajgcymi najczestsze
obiekcje.
Warsztat praktyczny:
o Kamera - opcja
o Analiza reakgji.
o Powtdrzenie rozmowy.
o Feedback.
Narzedzie wdrozeniowe: Standard Finalizacji Sprzedazy

o O O O O O

Modut 5. Profesjonalna rozmowa handlowa 360°

Cel modutu: Potaczenie wszystkich poznanych kompetencji w jednym procesie sprzedazy.
Przygotowanie.

Otwarcie.

Diagnoza.

Budowanie wartosci.

Obiekcje.

Finalizacja.

Modele i techniki: Wszystkie poznane podczas szkolenia.

Cwiczenie GM: ,Rozmowa Handlowa 360°”. Kompletna rozmowa sprzedazowa na
rzeczywistych produktach uczestnikow.

Warsztat praktyczny:

Kamera.
o Arkusz obserwacji.
o Feedback.

o Ponowna realizacja rozmowy.
Narzedzie wdrozeniowe: Arkusz Oceny Rozmowy Handlowej GM
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Modut 6. Trudny Klient — profesjonalna komunikacja w wymagajacych sytuacjach

Cel modutu: Rozwijanie umiejetnosci zachowania skutecznosci sprzedazowej w sytuacjach
konfliktowych i pod presjg emocji.
Dlaczego Klienci stajg sie trudni?
Emocje w procesie sprzedazy.
Najczestsze btedy Handlowcdw podczas konfliktu.
Budowanie zaufania w sytuacjach kryzysowych.
Zachowanie kontroli nad rozmowa.
Odbudowanie relacji po trudnej sytuacji.
Modele i techniki:
o Model komunikacji asertywnej.
o Technika parafrazy emocji.
o Technika uspokojenia rozmowy.
o Technika przejecia inicjatywy.
o Model odzyskiwania zaufania Klienta.
Cwiczenie GM: ,Klient, ktérego nikt nie chciat obstuzyé”. Uczestnicy prowadzg rozmowe z
Klientem zgtaszajagcym silne emocje, niezadowolenie lub pretensje. Celem jest odzyskanie
kontroli nad rozmowag oraz utrzymanie relacji biznesowe;.
Warsztat praktyczny:
o Scenki na rzeczywistych przypadkach uczestnikow.
o Kamera—opcja.
o Feedback.
o Analiza komunikacji.
Narzedzie wdrozeniowe: Model prowadzenia trudnej rozmowy z Klientem.

Modut 7. Indywidualny plan wdrozenia

Cel modutu: Przeniesienie zdobytych kompetencji do codziennej pracy.
Podsumowanie.
Indywidualne cele.
Najwazniejsze wnioski.
Plan 30 dni.
Plan rozwoiju.
Cwiczenie: ,,M6j pierwszy miesigc po szkoleniu”. Kazdy uczestnik opracowuje wiasny plan
wdrozenia.
Warsztat praktyczny:
o Konsultacja z trenerem.
o Wymiana doswiadczen.
o Plan dziatan.
Narzedzie wdrozeniowe: Plan Wdrozenia 30 dni.

www.grupamanagerska.pl
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Sprawy Organizacyjne

Miejsce szkolenia: wskazane przez Zleceniodawce

Materiaty dla Uczestnikow: kazdy otrzymuje kpl informacji w postaci skryptu w formie
elektronicznej z mozliwoscig powielania. Dodatkowo wszystkie ¢wiczenia, matryce, algorytmy,
karty etc sg przekazywane Uczestnikom w ramach odbytego warsztatu.

Zleceniodawca inwestuje w:

Udostepnienie w rzutnik i flipchart sali szkoleniowe;j
Ewentualny catering dla Uczestnikdw i trenera
Wynagrodzenie firmy Grupa Managerska

Nocleg dla trenera

Grupa Managerska inwestuje w:

Wynagrodzenia dla Trenera

Przeprowadzenie analizy potrzeb Grupy Docelowej i na tej podstawie zbudowanie
doprecyzowanego programu i wsadéw merytorycznych

Dojazd Trenera na miejsce szkolenia

Zestaw materiatéw dla Uczestnikow (notesy, dtugopisy, dyplomy imienne )

Ztozenie raportu podsumowujacego szkolenie

biuro + 48 510 001 796
e-mail: biuro@egrunamanaegerska.nol
www.grupamanagerska.pl




